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ABSTRAKSI

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui Pengaruh Shopping Lifestyle,
Discount, Fashion Involvement terhadap Impulse Buying pada Online shop
Lazada.co.id di Fakultas Ekonomi Bisnis, Universitas Islam Malang. Penelitian
ini menggunakan penelitian eksplanatori dan pendekatan kuantitatif. Teori
Malhotra digunakan untuk mengambil sampel, yaitu jumlah item x 5 sehingga
total sampel 110 orang ditemukan.

Untuk menyelesaikan masalah dalam penelitian ini, menggunakan uji validitas,
uji reliabilitas, uji normalitas, uji regresi linier berganda, uji multikolinieritas, uji
heteroskedastisitas, uji asumsi klasik. penelitian menggunakan analisis regresi
linier berganda dengan bantuan SPSS 16 Hasil penelitian ini adalah variabel
Shopping Lifestyle, Discount, Fashion Involvement memengaruhi Impulse
Buying secara simultan, secara parsial variabel Shopping Lifestyle, Discount,
Fashion Involvement memengaruhi Impulse Buying pada online shop
Lazada.co.id di Fakultas Ekonomi Bisnis, Universitas Islam Malang.
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Kata kunci : Shopping Lifestyle, Discount, Fashion Involvement,
Impulse Buying
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ABSTRACT

This research was conducted to determine the effect of Shopping Lifestyle,
Discounts, Fashion Involvement on Impulse Buying at Lazada.co.id Online Shop
at the Faculty of Business Economics, Islamic University of Malang. This
research uses explanatory research and quantitative approaches. Malhotra's
theory is used to take samples, that is the number of items x 5 so that a total
sample of 110 people is found.

To solve the problem in this study, using the validity test, reliability test,
normality test, multiple linear regression test, multicollinearity test,
heteroscedasticity test, classic assumption test. research using multiple linear
regression analysis with the help of SPSS 16 The results of this study are the
Shopping Lifestyle, Discount, Fashion Involvement variables affect Impulse
Buying simultaneously, partially the Shopping Lifestyle, Discount, Fashion
Involvement variables affect the Impulse Buying at Lazada.co online shop. en at
the Faculty of Business Economics, Islamic University of Malang.

Keywords : Shopping Lifestyle, Discount, Fashion Involvement,
Impulse Buying
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PENDAHULUAN
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1.1 Latar Belakang

University of Islam Malang

Perkembangan teknologi memberikan dampak yang nyata di segala
aspek kehidupan masyarakat termasuk di dalam dunia bisnis. Persaingan yang
ada di dunia bisnis yang melayani sistem layanan elektronik di perusahaan
Indonesia membuat semakin banyak perusahaan yang berlomba-lomba
memanfaatkan teknologi informasi tersebut sebagai cara untuk meningkatkan
keuntungan perusahaan. Perkembangan teknologi telah mengubah pola hidup
konsumen hal tersebut berpengaruh pada pola interkasi dalam dunia bisnis.
Dengan adanya penggunaan teknologi memunculkan pergeseran perilaku dari
konsumen yang mana pada awalnya melakukan pembelian secara offline, kini
menjadi online hal ini didukung pula dengan kemudahan dalam mengakses
layanan dan konektivitas yang baik.

Perkembangan bisnis di dalam dunia industri apapun pada saat ini
bersaing dengan sangat ketat, karenanya para pemilik bisnis di Indonesia
dituntut agar semakin cermat dan kreatif melihat peluang untuk membangun
strateginya, tujuannya tidak lain adalah agar para pemilik usaha atau
perusahaan khususnya ecommerce berlomba dalam memberikan yang terbaik
dan sesuai dengan apa yang dibutuhkan masyarakat dan para pelanggan.
Karena saat ini pelanggan semakin selektif ketika memilah dan memilih

produk atau jasa yang dibutuhkan.
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Data menunjukkan bahwa sebanyak 86% pengguna internet Indonesia
melakukan belanja online. Hal tersebut mendorong perkembangan e-commerce
di Indonesia berjalan dengan sangat pesat dalam beberapa tahun terakhir. Pada
2019 ini, jumlah pengguna e-commerce di Indonesia diproyeksikan akan
mencapai 168,3 juta pengguna dan terus meningkat mencapai 212,2 juta pada
2023. Kemajuan teknologi digital membuat belanja online semakin mudah.
Tanpa perlu repot melewati kemacetan untuk sampai di suatu pusat
perbelanjaan, Hal tersebut tentu saja lebih menghemat waktu dan tenaga.
Selain itu, semakin banyaknya pedagang yang menjual barang melalui
platform e-commerce membuat masyarakat dapat dengan mudah mencari dan
membeli barang yang diinginkan.(m.mediaindonesia.com)

Keputusan pembelian yang dilakukan belum tentu direncanakan,
(impulse buying) akibat adanya rangsangan lingkungan belanja. Implikasi dari
lingkungan belanja terhadap perilaku pembelian mendukung asumsi bahwa
jasa layanan fisik menyediakan lingkungan yang mempengaruhi perilaku
konsumen, dihubungkan dengan karakteristik lingkungan konsumsi fisik
(Sugiharto dan Japarianto, 2011:33). Ada dua faktor yang dapat memengaruhi
perilaku impulse buying yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Menurut
Herukalpiko dkk. (2013:2) yang menjadi faktor internal dari perilaku impulse
buying adalah isyarat internal konsumen dan karakteristik kepribadian
konsumen, dimana rangsangan internal pembelian impulsif mengacupada
rangsangan yang dikontrol dan dilakukan oleh diri konsumen. Beragam

fasilitas yang tersedia dengan konsep belanja online dapat menimbulkan minat
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konsumen yang hanya awalnya ingin melihat situs di internet dan pada
akhirnya terdorong untuk berbelanja. Keadaan seperti ini mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian secara tidak terencana atau pembelian
impulsif. Menurut Lee (2008:181) bahwa pembeli impulsif memiliki aktivasi
emosional yang lebih besar dibandingkan non pembeli impulsif dan
menunjukkan jauh lebih antusias dalam melakukan pembelian. Menurut
Maymand (2011:2) bahwa pembelian impulsif di definisikan sebagai perilaku
yang rumit, spontan, tiba-tiba dalam prosedur pengambilan keputusan.

Menurut Sugiharto dan Japarianto (2011:33) bahwa Shopping lifestyle
yaitu mengacu pada pola konsumsi yang mencerminkan pilihan seseorang
tentang bagaimana cara menghabiskan waktu dan uang. Dalam arti ekonomi,
shopping lifestyle menunjukkan cara yang dipilih oleh seseorang untuk
mengalokasikan pendapatan, baik dari segi alokasi dana untuk berbagai produk
dan layanan, serta alternatif-alternatif tertentu dalam pembedaan kategori
serupa. Gaya hidup merupakan salah satu indikator dari faktor pribadi yang
turut berpengaruh terhadap perilaku konsumen. Jika diartikan, gaya hidup
merupakan pola hidup di dunia yang diekspresikan oleh kegiatan, minat dan
pendapat seseorang. Gaya hidup menggambarkan seseorang secara
keseluruhan yang berinteraksi dengan lingkungan.

Gaya hidup juga mencerminkan sesuatu di balik kelas sosial seseorang
dan menggambarkan bagaimana mereka menghabiskan waktu dan uangnya.
Gaya hidup pada prinsipnya adalah pola seseorang dalam mengelola waktu dan

uangnya. Shopping lifestyle dapat mempengaruhi impulse buying karenanya
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impulse buying terjadi saat memang orang terbiasa berbelanja jika pada saat
itu, seseorang mengunjungi situs Lazada.co.id hanya melihat barang atau
produk yang ditawarkan karena gaya hidupnya selalu berbelanja dengan
membutuhkan sedikit waktu untuk menganalisa barang yang akan dibelinya.
Discount juga dapat memicu terjadinya impulse buying, dalam era
persangingan yang ketat seperti ini, perusahaan harus memperhatikan faktor
harga, karena besar kecilnya harga sangat mempengaruhi kemampuan bersaing
suatu perusahaan dan mempengaruhi konsumen untuk membeli produknya.
Menurut Sutisna (2002:303) tujuan pemberian potongan harga adalah
mendorong pembelian dalam jumlah besar, mendorong agar pembelian dapat
dilakukan dengan kontan atau waktu yang lebih pendek (impulse buying), dan
mengikat pelanggan agar tidak berpindah ke perusahaan lain. Hal ini umumnya
dipakai perusahaan untuk membujuk pengguna lama agar membeli lebih
banyak, mendorong pengguna produk baru atau yang meyakinkan konsumen
untuk mencoba produk yang telah lama ada. Selain itu potongan harga cukup
mendapat respon yang cepat dari konsumen, hal ini dapat dilihat antusias
konsumen apabila ada potongan harga seperti di departemen store konsumen
lebih memperhatikan produk produk yang diberi potongan harga dari pada
produk-produk dengan harga normal serta juga orang akan melakukan
pembelian yang impulsif apabila menemukan suatu barang yang terdapat
discount karena sekiranya barang yang berdiscount lebih murah daripada harga

aslinya.
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Dalam dunia pemasaran fashion, fashion involvement mengacu pada
tingkat ketertarikan dengan kategori produk fashion (misalnya pakaian, sepatu,
kerudung dan aksesoris). Fashion involvement mengacu pada sejauh mana
seseorang mendalami sejumlah konsep yang berhubungan dengan mode,
termasuk kesadaran, pengetahuan, minat dan reaksi. Konsumen yang memiliki
fashion involvement yang tinggi cenderung menganggap bahwa konsumsi akan
fashion berhubungan erat dengan kepercayaan diri sehingga orang tersebut
sering dimintai pendapat mengenai fashion dalam kelompok.

Dapat dinyatakan pelanggan sering melakukan impulse buying
dikarenakan pemberian discont yang menarik ditambah dengan potongan harga
pada saat pemblian kedua, produk fashion yang dijual mengikuti trend yang
ada, sesuai dengan citra diri seseorang tersebut, harga yang sesuai dengan
kualitas, dan memiliki banyak pilihan produk fashion. Menurut Sumarwan
(2012:45) menyatakan bahwa gaya hidup dapat mencerminkan pola konsumsui
yang menggambarkan seseorang bagaimana ia menggunakan waktu dan uang
definisi tersebut adalah shopping lifestyle. fashion involment juga dapat
memicu terjadinya pembelian yang impulsif karena orang akan selalu tertarik
dengan brand yang terbaru. Fashion involvement memiliki pengaruh pengaruh
terhadap pembelian impulsif, menurut Haq (2014:977) mengatakan bahwa
ketika seseorang terlibat dengan suatu produk tertentu, membeli produk
tersebut secara implusif. Hal ini berarti seseorang yang terlibat dengan produk
fashion maka ia akan melakukan pembelian impulsif pada produk-produk

fashion sehingga mereka akan membeli pakaian bermerek (branded). Untuk itu
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perlu dicari penelitian terdahalu yang mendukung dugaan tersebut. Menurut
penelitian yang dilakukan Hermanto (2016) mengatakan bahwa fashion
involvement berpengaruh terhadap impulse buying. Hal ini karena konsumen
dengan perilaku impulse buying berorientasi fashion lebih memiliki
keterlibatan dengan produk dengan jati dirinya

Pada penelitian ini studi kasus yang di ambil adalah di Lazad a.co.id
yang mana merupakan salah satu pusat belanja online yang hadir dengan
konsep produk yang lengkap dan kemudahan belanja online pesan antar.
Lazada.co.id resmi diluncurkan pada tanggal 15 Maret 2015 dan merupakan
salah satu cabang dari jaringan retail online Lazada di Asia Tenggara yang
merupakan cabang anak perusahaan jaringan perusahaan internet Jerman yaitu
Rocket Internet. Rocket Internet merupakan perusahaan inkubator daring yang
sukses menciptakan perusahaan-perusahaan online inovatif di berbagai
belahan dunia.

Perusahaan Lazada merupakan top online retailer di Indonesia. Tujuan
dari perusahaan ini adalah menjadi salah tempat satu belanja online yang paling
top dan utama di Indonesia serta memberikan pelayanan kepada konsumen
secara maksimal, memberikan inspirasi dalam belanja dan memberikan
pengalaman kepada konsumen dalam memilih-milih produk online. Karyawan
yang bekerja di perusahaan ini merupakan individu yang mempunyai jiwa
kewirausahaan, karena mereka berasal dari sekolah bisnis terbaik dan

perusahaan di seluruh dunia (irvanarifsanianto.blogspot.com).
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Dalam penelitian ini, berdasarkan survei terhadap beberapa mahasiswa
FEB Unisma yang melakukan pembelian di online shop Lazada, mengatakan
bahwa mereka mengunjungi situs online shop karena sudah merencanakan
terlebih dahulu apa yang akan mereka beli sebelumnya. Namun, beraneka
ragamnya produk yang ditawarkan di online shop seringkali mereka melakukan
pembelian tak terencana. 40% mengatakan sering melakukan pembelian tak
terencana, salah satunya karena ada Diskon, Fahion involvement, dan Shopping
Lifestyle. Hal ini didukung dengan adanya penelitian sebelumnya yang
dilakukan Suhriyanto (2018) Pengaruh Shopping Lifestyle, Discount dan
Fashion Involvement terhadap Impulse Buying, dengan hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa secara parsial setiap variabel Shopping lifestyle, discount,
dan fashion involvement sama-sama positif untuk pembelian impulsif,
sementara secara simultan variabel gaya hidup belanja, diskon, dan keterlibatan
mode juga berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif.

Adanya fenomena ini menunjukkan bahwa konsumen lazada dalam
membeli produk tanpa berpikir panjang terlebih dahulu kemudian membelinya
tanpa terencana hal tersebut dikarenakan adanya pemberian diskon yang
menarik, produk fashion yang dijual mengikuti trend yang ada, sesuai dengan
citra diri seseorang tersebut, memiliki banyak pilihan produk fashion serta
adanya gaya hidup dalam berbelanja yang bisa mempengaruhi pembelian tidak

terencana.
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Berdasarkan fenomena yang ada, terdapat kenyataan bahwa konsumen
melakukan pembelian secara terencana dimana keputusan item yang akan
dibeli telah diambil sebelum konsumen melakukan pembelian produk. Hal ini
dikarenakan adanya tipe orang berbelanja dapat didasari dari sesuatu yang di
perlukan dalam rangka memenuhi kebutuhan hidup. Sehingga dapat dikatakan
seseorang yang mengunjungi situs Lazada yang melakukan belanja terhadap
suatu produk dilihat dari nilai manfaat produk tersebut dan cenderung
mengabaikan tawaran produk yang lain yang tidak direncanakan membeli
sebelumnya. Hal ini didukung dengan adanya penelitian sebelumnya yang
dilakukan Umboh (2018) Pengaruh Shopping Lifestyle, Fashion Involvement
dan Sales Promotion terhadap Impulse Buying konsumen wanita di MTC
Manado, dengan hasil secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap
impulse buying.

Demikian hal tersebut akhirnya menjadi sebuah keterkaitan antara,
Shopping lifestyle, Discount, Fashion Involvement dan Impulse Buying. Oleh
sebab itu peneliti berharap, penelitian lanjutan sangat penting dilakukan untuk
mengatahui seberapa besar pengaruh antar variabel sehingga dapat
memperluas tinjauan penelitian dan teori. Maka muncul ketertarikan saya
untuk melakukan penelitian dengan judul yang diambil yaitu, “Pengaruh
Shopping Lifestyle, Discont, dan Fashion Involvement Terhadap Impulse
Buying Pada Online Shop Lazada.co.id”. (Studi Kasus Mahasiswa FEB

Unisma)



1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian pada latar belakang yang telah di kemukakan di atas,

maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

REPOSITORY

1. Apakah Shopping Lifestyle, Discont, Fashion Involvement berpengaruh

University of Islam Malang

secara simultan terhadap Impulse Buying?
2. Apakah Shopping Lifestyle berpengaruh secara parsial terhadap Impulse
Buying?
3. Apakah Discount berpengaruh secara parsial terhadap Impulse Buying?
4. Apakah Fashion Involvement berpengaruh secara parsial terhadap Impulse
Buying?
1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui dan menganalisis Shopping Lifestyle, Discont,
Fashion Involvement berpengaruh secara simultan terhadap Impulse
Buying.
2. Untuk mengetahui dan menganalisis Shopping Lifestyle berpengaruh
secara parsial terhadap Impulse Buying.
3. Untuk mengetahui dan menganalisis Discount berpengaruh secara
parsial terhadap Impulse Buying.
4. Untuk mengetahui dan menganalisis Fashion Involvement berpengaruh

secara parsial terhadap Impulse Buying.
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1.3.2 Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

REPOSITORY

1. Bagi perusahaan

Agar lebih memahami selera/keinginan konsumen dalam berbelanja

University of Islam Malang

agar lebih meningkat pelayanan dan menentukan strategi untuk
mempertahankan dari para persaing perusahaan.

2. Bagi perkembangan iptek
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi tambahan
terhadap perkembangan ilmu dibidang manajemen pemasaran serta
bisa digunakan bahan referensi untuk penelitian selanjutnya.

3. Bagi peneliti selanjutnya
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi informasi tentang
pengaruh Shopping Lifestyle, Discount dan Fashion Involvement
terhadap Impulse Buying pada Online Shop Lazada.co.id. Harapan lain
demi terciptanya penelitian baru sebagai lanjutan teori dan referensi

dimasa yang akan mendatang.
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BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Tujuan penelitian ini adalah untuk meneliti apakah Variabel Shopping

Lifestyle, Discount dan Fashion Involvement berpengaruh terhadap Impulse

Buying pada Online Shop Lazada. Berdasarkan hasil penelitian dan

pembahasan mengenai Shopping Lifestyle, Discount dan Fashion Involvement

terhadap Impulse Buying pada Online Shop Lazada sebagai berikut :

a. Bahwa terdapat pengaruh secara Simultan antara variabel Shopping
Lifestyle, Discount dan Fashion Involvement terhadap Impulse Buying
Online Shop Lazada pada mahasiswa FEB Unisma. hal tersebut ditunjukkan
dari hasil uji F.

b. Variabel Shopping Lifestyle berpengaruh terhadap Impulse Buying Online
Shop Lazada pada mahasiswa FEB Unisma. Hal tersebut ditunjukkan dari
hasil uji t.

c. Variabel Discount berpengaruh terhadap Impulse Buying Online Shop
Lazada pada mahasiswa FEB Unisma. Hal tersebut ditunjukkan dari hasil
uji t.

d. Variabel Fashion Involvement berpengaruh terhadap Impulse Buying Online
Shop Lazada pada mahasiswa FEB Unisma. Hal tersebut ditunjukkan dari

hasil uji t.

79
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5.2 Keterbatasan
Adanya keterbatasan-keterbatasan dalam pengerjaan penelitian ini yaitu:
a. Jumlah sampel sedikit sedangkan jumlah mahasiswa FEB Unisma banyak
tapi karena tidak pasti jumlah yang menggunakan Lazada.
b. Penelitian ini hanya dilakukan dengan mengambil populasi mahasiswa FEB
Universitas Islam Malang
c. Penelitian ini hanya menggunakan beberapa variabel saja yaitu : Shopping
Lifestyle, Discount, Fashion Involvement sebagai variabel bebas dan
Impulse Buying sebagai variabel terikat.
5.3 Saran
a. Bagi perusahaan
Adapun jawaban terendah dari responden terkait item pertanyaan dari
setiap variabel yang harus diperhatikan lagi oleh perusahaan :
1) Variabel Shopping Lifestyle
“Sebagai mahasiswa dengan aktivitas padat, maka hobi saya
koleksi fashion®. Dengan rata-rata jawaban 3,85, sebaiknya pihak lazada
harus lebih memahami selera/keinginan konsumen dalam berbelanja agar
lebih meningkat pembelian impulsif
2) Variabel Discount
“Yang sering diskon selain fashion adalah produk kecantikan .”
dengan rata-rata jawaban 3,93. Sebaiknya pihak Lazada harus lebih
sering memberikan diskon khususnya produk kecantikan hal tersebut

akan berpotensi konsumen membeli secara impulsif
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3) Variabel Fashion Involvement
“Saya selalu tertarik dengan fashion busana muslim di

medsos.” Dengan rata-rata jawaban 3,82. Sebaiknya pihak Lazada

REPOSITORY

menawarkan produk fashion terbaru dengan berbagai model dan merek

University of Islam Malang

khususnya fashion busana muslim agar menarik perhatian konsumen
4) Variabel Impulse Buying
“Saya membeli fashion yang pertama kali saya lihat secara
spontan” dengan rata-rata jawaban 4,17. Sebaiknya pihak Lazada lebih
memahami perilaku konsumen dalam pembelian impulsif yaitu dengan
memenuhi keinginan konsumen sehingga konsumen bisa yakin untuk
melakukan pembelian impulsif pada fashion di Lazada.
b. Harapan bagi peneliti selanjutnya
Untuk pihak-pihak yang akan melaksanakan penelitian lebih lanjut
dianjurkan agar:
1) Menambahkan variabel lagi yang berbeda pada penelitian berikutnya
agar bisa memperkuat pendapat.
2) Dapat menambah item pertanyaan untuk memperoleh hasil penelitian
yang lebih baik lagi.
3) Bisa menambahkan jumlah responden dan populasi yang lebih banyak

dalam penelitiannya agar memperoleh hasil yang lebih sempurna.
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